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ABSTRAK 
ABSTRAK 
DaIam u."i3ha untuI,;. dapat memenangkan pcrsaingan yang leljadi eli p=masanm 
mainan edukasi. lillie Professor hams dapat mcmbuatlJal3 pelangvnnya loyal dan 
dapat mempaoleh pelanggan baru dengan mudab. Penerapan CRM daJam kioaja 
suatu perusabaan dapat menduL:tmg perusahaao ter.sdJut 1JIIluk. dapal 
lIlt.~mpertahankan pelanggannya elikarenakan CRM merupakan suaJ.u stIa1egi yang 
menempatkan pclanggannya di bagian utama tujuan pcrusahaannya.. Sistem Infonnasi 
Pemasaran juga sangat mempengaruhi kinerja pcrusahaan.. Peoerapan CRM babasis 
database ini nlaSih bclwn dimiliki oleh Lilni' Professor :sdUow seriogbli 
me nimbulkan bcberapa kesalahan yang dapal menyebabkan para pel~ya tidak 
puas. Analisis SWOT dapat lIlt.'IIlbantu lillie Professor untuk mcogetahui posisi 
strategiblya pada ';aat ini dan strategi apa yang hams dilakukan gum ~
pcrsaingan yang tejadi. 
Metode penelitian ini menggunakan mctOOe deskriptif kualitalif eli mana 
proses pengwnpulan datan}a mcnggunali:<?n mdode obsl:nasi, wawanc3ra dan 
dokumentasi Pcoditian ini b..--rusaha untuk. membanlU memecahkao penoasalahan 
yang dihadapi oleh lillIe Professor dengan cara meneutuk.an stIaIegi CRM yang 
bcrbasis database dan menenlukan posisi strategik Little Professor pada saat ini 
Pcrancangan CRM berbasi.s dalalnse ini diharapbn dapat manbantu LiJJle 
Pr.r~feuor Wllul: menentukan produk yang hams di-rem-cier. dan layaoan yang hams 
diperbaiki bcnIasatk.an kompwn dan sardO yang diberikan oleb ~. 
sedaogbo mdihat posisi SlrcIlegik lillie Professor pada saat ini dapal digunabo 
strdlegi : integra.or.i k dt.--pan, penctrasi pasar. pengembangan pasar dan ~
produl: 
Kata Kunci : Sistem Informasi Pcma.saran. Customer Relationship Management, 
SWOT 
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